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Resumen Ejecutivo
El presente proyecto de titulacion se centra en el modelo de negocio de DeporSpeed, basado
en la importacién directa y distribucion de implementos deportivos especializados para tenis
en el mercado ecuatoriano. La empresa busca comercializar productos de la marca Wilson,
orientados a jugadores recreativos, deportistas competitivos, clubes, academias y
consumidores que requieren articulos originales, técnicos y de alta calidad.
Nuestro modelo de negocio es la importacion directa y distribucion. A través de este enfoque,
DeporSpeed busca reducir la dependencia de intermediarios, mejorar el control del portafolio
de productos, optimizar costos de abastecimiento y fortalecer su capacidad de respuesta frente
a la demanda del mercado ecuatoriano. La empresa no compite inicamente por precio, sino
por disponibilidad, especializacion, asesoria técnica y autenticidad de los productos.
Nuestra estrategia de negocio es el reabastecimiento constante y la disponibilidad inmediata
de producto, debido a la introduccidn de la mercancia bajo el Régimen Aduanero 70,
correspondiente al depdsito aduanero. Este régimen permite que la mercancia importada
permanezca bajo control aduanero sin ser nacionalizada de forma inmediata, facilitando
retiros parciales de acuerdo con la demanda real del mercado. De esta manera, DeporSpeed
puede administrar mejor su inventario, reducir riesgos de sobrestock y optimizar el uso del
capital de trabajo.
La operacion se plantea mediante importaciones trimestrales desde Estados Unidos hacia
Ecuador, permitiendo mantener un flujo continuo de productos Wilson y responder
oportunamente a las necesidades de los clientes. Este sistema fortalece la disponibilidad de
inventario y mejora la experiencia de compra en un mercado donde los consumidores valoran

la calidad, el respaldo de marca y la atencion especializada.



Abstract
This graduation project focuses on DeporSpeed’s business model, based on the direct
importation and distribution of specialized tennis sporting goods in the Ecuadorian market.
The company seeks to commercialize Wilson brand products, aimed at recreational players,
competitive athletes, clubs, academies, and consumers who require original, technical, and
high-quality products.
Our business model is direct importation and distribution. Through this approach,
DeporSpeed seeks to reduce its dependence on intermediaries, improve control over its
product portfolio, optimize supply costs, and strengthen its ability to respond to the demand
of the Ecuadorian market. The company does not compete only on price, but also on
availability, specialization, technical advice, and product authenticity.
Our business strategy is based on constant replenishment and immediate product availability
through the introduction of merchandise under Customs Regime 70, corresponding to the
bonded warehouse regime. This regime allows imported merchandise to remain under
customs control without being immediately customs cleared, facilitating partial withdrawals
according to the real demand of the market. In this way, DeporSpeed can better manage its
inventory, reduce overstock risks, and optimize the use of working capital.
The operation is planned through quarterly imports from the United States to Ecuador,
allowing the company to maintain a continuous flow of Wilson products and respond
promptly to customer needs. This system strengthens inventory availability and improves the
shopping experience in a market where consumers value quality, brand support, and

specialized service.
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1.1 Introduccion General

Introduccion

El presente proyecto desarrolla una estrategia de posicionamiento y un modelo de
negocio escalable para la comercializacién de productos deportivos especializados, tomando
como caso de estudio a DeporSpeed y su gestion de la marca Wilson en Ecuador. A
diferencia de los modelos de distribucién convencionales, esta propuesta se enfoca en la
creacion de ventajas competitivas en un contexto de no exclusividad, donde la distincién no

reside en el producto, sino en la eficiencia y efectividad operativa.

En Ecuador, el sector del tenis ha experimentado un aumento constante en los ultimos
afios, motivado por las acciones de promocion, capacitacion y fomento deportivo llevadas a
cabo por la Federacion Ecuatoriana de Tenis. Esta entidad ha ayudado a popularizar este
deporte a través de la realizacion de competiciones, programas de capacitacion y actividades

de desarrollo en todo el pais. (Federacion Ecuatoriana de Tenis, 2024).

La oferta estd dominada por retailers generalistas que priorizan el volumen masivo
sobre el asesoramiento técnico, en este contexto DeporSpeed identifica una brecha estratégica
en el reabastecimiento, la ausencia de un ecosistema especializado que integre disponibilidad
inmediata, profundidad de catdlogo y una conexion organica con la comunidad deportiva.
Este proyecto busca consolidar la eficiencia local, estructurar un modelo operativo eficiente y

efectivo.

Objetivos del trabajo

Objetivo General



Establecer un sistema efectivo para distribuir productos deportivos Wilson en el
mercado de Ecuador, asegurando un suministro rapido y eficiente a través del uso estratégico
del régimen 70, lo que permitira la disponibilidad constante de articulos y una constante

adaptacion a las tendencias deportivas emergentes.

Objetivos Especificos

e Implementar un sistema de reposicion cada tres meses que se funde en

proyecciones de demanda y el uso efectivo del régimen 70.

e Examinar las pautas del mercado del mercado deportivo en Ecuador para

adaptar de manera constante la gama de productos de DeporSpeed.

e Evaluar el impacto del modelo de abastecimiento continuo en la disponibilidad

de productos y satisfaccion del cliente dentro del mercado ecuatoriano.

Tipo de internacionalizacion seleccionado

El proyecto se basa en un modelo de importacion directa hacia Ecuador, enfocado en
la adquisicion estratégica de productos deportivos de la marca Wilson. Esta propuesta busca
eliminar intermediarios, optimizar costos y fortalecer el control del portafolio especializado

dentro del mercado ecuatoriano.

El modelo operativo se fundamenta en un sistema de abastecimiento continuo
mediante prondsticos trimestrales y utilizacion estratégica del régimen 70, esto permitira
nacionalizar la mercancia seglin la demanda real del mercado. Esto facilita mantener
productos actualizados, reducir riesgos de sobrestock y responder rapidamente a las nuevas

tendencias deportivas.



La estrategia de internacionalizacion se enfoca en consolidar un sistema logistico
eficiente desde Miami hacia Ecuador, aprovechando la infraestructura comercial y de

distribucion internacional de Estados Unidos.

Esta internacionalizacion se ejecuta en la siguiente fase estratégica:

Consolidacion en Ecuador (Importacion): Validacion de la eficiencia logistica y
comercial, operando como un distribuidor, importador que compite mediante especializacion

técnica y disponibilidad inmediata.

Justificacion estratégica

El proyecto surge de la necesidad de optimizar la distribucion y disponibilidad de
articulos deportivos especializados en Ecuador. Actualmente, los productos deportivos de alta
gama estan en demanda. Esto es cierto para el tenis, donde los consumidores valoran la
calidad del producto, la tecnologia en el producto y el rendimiento del mismo. Diferentes
estudios de mercado muestran que tanto jugadores recreativos como competitivos tienen una
mayor tendencia a comprar equipos deportivos de alto rendimiento, como raquetas, zapatos y
ropa deportiva segin datos obtenidos de “Fortune business insigth”, donde los consumidores

buscan marcas internacionales reconocidas como Wilson.

Frente a este escenario, DeporSpeed plantea un modelo de negocio basado en
reabastecimiento continuo mediante el uso estratégico del régimen 70, permitiendo mantener

disponibilidad inmediata y actualizacion constante de productos deportivos.

Ademas, el modelo busca generar una ventaja competitiva basada en eficiencia
logistica, disponibilidad de inventario y adaptacion rapida a tendencias deportivas,

fortaleciendo el posicionamiento de la empresa dentro del mercado ecuatoriano.



1.2 Analisis de producto

Descripcion del producto

Descripcion del producto o servicio

El portafolio de DeporSpeed estd compuesto por productos deportivos especializados
de la marca internacional Wilson, enfocados principalmente en el segmento de tenis. Estos
incluyen raquetas, pelotas, indumentaria, calzado y accesorios como grips, bolsos y cuerdas.
Se trata de una oferta dirigida tanto a deportistas recreativos como competitivos,

caracterizada por estandares internacionales de calidad e innovacion.

Wilson ha construido un legado basado en su compromiso con la innovacion
constante y la tecnologia deportiva. Wilson cuenta con los recursos y dedica tiempo a
investigar tecnologias emergentes y existentes, y a determinar donde encajan en sus
cronogramas, probar y perfeccionar el equipo, y colaborar para desarrollar equipos que
satisfagan las necesidades de atletas profesionales y/o competitivos. Este compromiso ayuda
a Wilson a mantener un canal de entrada y retencién en un mercado de posicion premium
(Wilson Sporting Goods, n.d.). incluyendo la colaboracion con atletas profesionales y el uso
de tecnologias en materiales que mejoran aspectos como la ergonomia, resistencia,

transpirabilidad y confort.

El proceso del producto se estructura en tres etapas. En primer lugar, el desarrollo e
innovacion a cargo de Wilson, donde se disefian y validan los productos. En segundo lugar, la
importacion directa realizada por DeporSpeed, que incluye la gestion logistica, aduanera y la
seleccion del portafolio. Finalmente, la comercializacion en el mercado ecuatoriano, donde se

incorpora valor a través del servicio, posicionamiento y experiencia del cliente.

Diferenciadores y propuesta de valor



DeeporSpeed se diferencia dentro del mercado ecuatoriano mediante un modelo de
importacion directa y abastecimiento continuo de productos deportivos Wilson. La propuesta
de valor de DeporSpeed no se basa en el producto, sino en la capacidad de mantener

disponibilidad inmediata y adaptacion constante a las variaciones de la demanda.

El uso inteligente del régimen 70 ayuda a mejorar la nacionalizacion de productos de
acuerdo a la demanda del mercado, disminuyendo el riesgo de tener exceso de inventario y

mejorando la eficiencia en la logistica.

Ademas, la compaiiia estd dedicada al ambito del tenis, brindando apoyo técnico, una
experiencia de compra adaptada y productos auténticos, lo que a su vez mejora la lealtad y la

presencia de la marca en el nicho deportivo especializado.

Clasificacion arancelaria

DeporSpeed basa su modelo de negocio en la importacion directa, la clasificacion

arancelaria es clave para determinar costos, regulaciones y viabilidad comercial.

Los productos se clasifican dentro del Sistema Armonizado, principalmente en el

capitulo 95 (articulos para deporte), destacandose las siguientes subpartidas:

® Raquetas de tenis: 9506.51.00.10

e Pelotas de tenis: 9506.62.00

o Articulos deportivos diversos: 9506.99.00

o Indumentaria deportiva: capitulos 61 o 62

e Calzado deportivo: capitulo 64

Una correcta clasificacion permite cumplir con la normativa ecuatoriana, calcular

aranceles e impuestos (IVA, FODINFA), evitar sanciones y optimizar la estructura de costos.



Por tanto, este aspecto no solo es operativo, sino estratégico para la competitividad del

negocio.

Innovacion y sostenibilidad (TBL: People — Planet — Profit)

En la dimension social (People), DeporSpeed promueve el deporte y estilos de vida
saludables mediante la comercializacion de productos especializados y el asesoramiento al

cliente, fortaleciendo su relacioén con el mercado y su posicionamiento.

En la dimension ambiental (Planet), aunque no participa en la produccion, contribuye
mediante la comercializacion de productos duraderos, el trabajo con marcas que innovan en

materiales y la adopcion de practicas como reduccion de empaques y gestion de residuos.

En la dimension econdmica (Profit), el modelo se enfoca en la rentabilidad sostenible
a través de la importacion directa, la diferenciacion y la fidelizacion de clientes, permitiendo

mejorar margenes y consolidar una ventaja competitiva.

1.3 Seleccion y Evaluacion del Mercado

1.3.1 Screening Macro

El proceso de seleccion del mercado objetivo se realizé mediante la aplicacion de una
matriz de preseleccion ponderada, la cual permitié comparar distintos paises en funcion de
variables estratégicas clave para la aplicacion de la importacion de los productos para la

aplicacion del modelo de negocio de DeporSpeed.

Los mercados analizados incluyeron EE. UU., China, Panama, Reino Unido y
Canada, seleccionados por su relevancia en el sector deportivo y su potencial de desarrollo en
el segmento de tenis. Los mercados estudiados incluyeron Estados Unidos, China, Panama,
Reino Unido y Canada, seleccionados por su importancia para la industria global del deporte,

su participacion en el comercio de equipos deportivos y su potencial para desarrollar el



mercado de tenis. Estos mercados se caracterizan por un alto consumo de equipos deportivos,
la presencia de marcas especializadas globales y la infraestructura y eventos en evolucion
para la practica del tenis. (Administracion de Comercio Internacional, 2024; Federacion

Internacional de Tenis, 2024).

Para la evaluacion se consideraron los siguientes indicadores: tamafio de mercado,
crecimiento del sector, infraestructura logistica, nivel arancelario, intensidad competitiva,

accesibilidad al mercado y estabilidad econdmica.

Los resultados de la matriz de preseleccion muestran que Estados Unidos obtuvo la
puntuacion mas alta (4,30), posicionandose como el mercado mas atractivo entre las
alternativas analizadas. Este resultado se debe a su favorable desempefio en variables como
tamafio de mercado, acceso comercial, logistica y estabilidad, factores que influyeron

significativamente en la valoracion final.

Asimismo, durante el proceso de ponderacion se considerd como un aspecto relevante
que la empresa cuenta con la representacion de la marca Wilson, reconocida mundialmente
como una de las principales marcas de articulos para tenis. Esta condicion representa una
ventaja competitiva importante para el ingreso al mercado estadounidense, ya que se trata de
una marca con alto reconocimiento y aceptacion entre los consumidores de dicho pais. Por
esta razon, la presencia de Wilson contribuyd positivamente a la evaluacion de Estados
Unidos, al reducir las barreras de posicionamiento comercial y aumentar las posibilidades de

¢éxito en la comercializacion de los productos.

En consecuencia, considerando tanto los resultados cuantitativos de la matriz como
las fortalezas estratégicas de la empresa, se selecciona a Estados Unidos como mercado

objetivo de importacion para el desarrollo de la presente investigacion.

1.3.2 Evaluacion Profunda del Mercado Objetivo



Analisis PESTEL

Con el proposito de evaluar el entorno del mercado objetivo para DeporSpeed, se
realizé un analisis PESTEL enfocado en la relacion comercial entre Estados Unidos (Miami)
y Ecuador, considerando que la empresa importara implementos deportivos especializados de

la marca Wilson desde Miami para su comercializacion en el mercado ecuatoriano.

El analisis permite identificar los principales factores externos que pueden influir en
el desempefio y crecimiento del proyecto, considerando variables politicas, econdmicas,
sociales, tecnoldgicas, ecologicas y legales que afectan directamente la cadena de suministro

y la comercializacion de productos deportivos.

En el ambito politico, Estados Unidos mantiene un entorno politico y comercial
estable que favorece las operaciones internacionales. (World Bank, 2024). Ademas, las
relaciones comerciales entre Ecuador y Estados Unidos facilitan la importacion de productos
deportivos, permitiendo un flujo constante de mercancias y reduciendo riesgos asociados a la
incertidumbre politica. (Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca,

2024).

Desde la perspectiva econdmica, Estados Unidos posee una de las economias mas
solidas y desarrolladas del mundo, garantizando la disponibilidad permanente de marcas
deportivas internacionales como Wilson. (World Bank, 2024). Por su parte, Ecuador presenta
un crecimiento sostenido en la demanda de productos deportivos especializados, impulsado

por el aumento de la practica de disciplinas como el tenis. (El Telégrafo, 2018)

En el aspecto social, se observa un incremento del interés por actividades deportivas y
habitos de vida saludables. El crecimiento de academias, clubes y torneos de tenis en Ecuador
ha fortalecido la demanda de equipamiento especializado, generando oportunidades para

empresas enfocadas exclusivamente en este segmento. (El Telégrafo, 2018).



En cuanto al factor tecnoldgico, Miami cuenta con una infraestructura logistica y
tecnolodgica altamente desarrollada que facilita la gestion de inventarios, el seguimiento de
envios y la distribucion internacional. Esto permite optimizar los tiempos de abastecimiento y

mejorar la eficiencia operativa de DeporSpeed. (PortMiami, 2024).

Desde la dimension ecologica, las principales marcas deportivas internacionales han
incorporado précticas sostenibles en sus procesos de fabricacion y distribucion. Esta
tendencia representa una oportunidad para que DeporSpeed fortalezca su propuesta de valor
mediante la comercializacion de productos alineados con criterios de sostenibilidad y

responsabilidad ambiental. (Wilson Sporting Goods, 2024).

Finalmente, en el aspecto legal, la importacion de articulos deportivos debe cumplir
con las normativas aduaneras, tributarias y comerciales vigentes entre Ecuador y Estados
Unidos. Sin embargo, la existencia de mecanismos y regimenes aduaneros establecidos
permite realizar las operaciones de importacion dentro de un marco legal seguro y predecible.

(SENAE, 2024).

En conclusion, los resultados del analisis PESTEL evidencian un entorno favorable
para el desarrollo de DeporSpeed, debido a la estabilidad comercial entre ambos paises, la
creciente demanda de productos deportivos especializados en Ecuador y las ventajas
logisticas que ofrece Miami como centro de abastecimiento internacional. Estos factores

contribuyen a fortalecer la viabilidad y sostenibilidad del proyecto en el mercado ecuatoriano.

Perfil Demogrdfico y Socioeconomico.

Ecuador representa un mercado atractivo para la comercializacion de articulos de
tenis debido a la concentracion de potenciales consumidores en ciudades con infraestructura
deportiva desarrollada y niveles de ingreso medio-altos y altos, las principales ciudades del

pais, como Quito, Guayaquil y Cuenca, concentran una importante cantidad de clubes



deportivos, academias de formacion y espacios destinados a la practica de esta disciplina,
convirtiéndose en los mercados de mayor interés para la empresa DeporSpeed. (INEC, 2023;

Federacion Ecuatoriana de Tenis, 2024)

La practica del tenis en Ecuador se concentra principalmente en las provincias de
Pichincha, Guayas y Azuay, donde existe una mayor oferta de instalaciones deportivas,
programas de formacion y competencias organizadas por la Federacion Ecuatoriana de Tenis.
Estas provincias albergan clubes reconocidos y academias especializadas que impulsan el
desarrollo del deporte tanto a nivel recreativo como competitivo. De manera complementaria,
provincias como Tungurahua y Manabi han mostrado un crecimiento progresivo en la

participacion de deportistas y eventos relacionados con esta actividad.

El perfil del consumidor de productos de tenis esta conformado principalmente
residentes en zonas urbanas que participan en actividades deportivas especializadas y cuentan
con capacidad para invertir en equipamiento técnico. Este segmento incluye estudiantes,
profesionales, empresarios y familias con capacidad de inversion en actividades deportivas.
Debido a que el tenis requiere la adquisicion constante de implementos especializados, los
practicantes suelen contar con un mayor poder adquisitivo en comparaciéon con los
consumidores de otros deportes de cardcter masivo. (International Tennis Federation, 2024;

Schiffman & Wisenblit, 2019)

Dentro del mercado objetivo se identifican tres grupos principales. El primero
corresponde a los tenistas juveniles competitivos, quienes participan en academias y torneos
nacionales y demandan equipamiento técnico para su entrenamiento y competencia. El
segundo grupo esta conformado por adultos aficionados que practican el deporte de manera
recreativa o competitiva y buscan productos de calidad respaldados por marcas reconocidas

internacionalmente, como Wilson. Finalmente, se encuentran los clubes y academias



deportivas, que representan clientes institucionales con necesidades de compra recurrentes y
en mayores volimenes para el desarrollo de sus actividades de formacion y organizaciéon de

torneos.

Aunque el tenis no posee la misma masificacion que otros deportes en Ecuador,
presenta una ventaja comercial importante debido al alto gasto promedio por usuario. El tenis
es considerado uno de los deportes con mayor gasto individual debido a la necesidad de
equipamiento especializado y de alto rendimiento. Esta caracteristica favorece la
comercializacion de productos premium, cuyos consumidores suelen valorar aspectos como

innovacion tecnologica, calidad y durabilidad." (Fortune Business Insights, 2025).

Esta caracteristica genera oportunidades atractivas para DeporSpeed, especialmente
en las provincias de Pichincha, Guayas y Azuay, donde se concentra la mayor cantidad de

practicantes y consumidores potenciales de productos deportivos especializados.

Tendencias y Comportamiento del Consumidor

Comportamiento del consumidor ecuatoriano

El consumidor ecuatoriano de articulos deportivos ha mostrado una evolucién
significativa durante los ultimos afos, caracterizandose por una mayor valoracion de la
calidad, el rendimiento y la especializacion de los productos adquiridos. La decision de
compra de articulos deportivos especializados esta cada vez més influenciada por el valor
percibido del producto. En deportes como el tenis, los consumidores consideran aspectos
funcionales y técnicos, tales como la calidad de los materiales, la resistencia, el disefio, la
tecnologia incorporada y la reputacion de la marca, factores que contribuyen a reducir el
riesgo percibido y a incrementar la satisfaccion esperada con la compra. (Schiffman &

Wisenblit, 2019)



En primer lugar, se observa una creciente preferencia por marcas internacionales
reconocidas, debido a la percepcion de mayor calidad, innovacion y desempefio que estas
generan en los consumidores. Las marcas globales suelen asociarse con estandares superiores
de fabricacion, desarrollo tecnolédgico y prestigio, factores que influyen positivamente en las
decisiones de compra y fortalecen la confianza del consumidor frente a alternativas con

menor posicionamiento en el mercado. (Kotler & Keller, 2016).

En este contexto, Wilson mantiene una ventaja competitiva importante al ser una
marca ampliamente reconocida dentro del mercado global de articulos para tenis, tanto en el

segmento amateur como profesional.

Adicionalmente, el consumidor ecuatoriano ha presenta un comportamiento cada vez
mas informado al realizar un proceso de compra. Los clientes suelen investigar caracteristicas
técnicas antes de adquirir productos deportivos especializados como puede ser precios,
calidad y durabiliad. Estas tendencias obligan a las empresas comercializadoras a
proporcionar informacion detallada, asesoria especializada y una experiencia de compra
orientada a la generacion de confianza. (Schiffman & Wisenblit, 2019; Kotler & Keller,

2016).

Por otro lado, la tendencia de crecimiento del comercio electronico ha transformado
los hébitos de consumo dentro del sector deportivo ecuatoriano. Los consumidores utilizan
cada vez mas canales digitales para buscar informacion, comparar alternativas y realizar
compras, sin embargo, en categorias técnicas del producto, la experiencia presencial contintia
siendo relevante, ya que los clientes valoran la posibilidad de evaluar fisicamente los
productos antes de concretar la compra. Esta situacion permite evidenciar la necesidad de
implementar estrategias de omnicanal que integren de manera eficiente los canales fisicos y

digitales. (Verhoef et al., 2015; Kotler et al, 2021).



El consumidor de hoy en dia no solo quiere producto, sino también quiere agilidad de
condiciones al acceder a una experiencia de compra diferente. Aspectos como la
disponibilidad de inventario continuo se han convertido en factores determinantes para la
fidelizacion del cliente. En consecuencia, la propuesta de valor de DeporSpeed debe
enfocarse no unicamente en la comercializacién de productos Wilson, sino también en la
construccion de relaciones de largo plazo con los consumidores y la comunidad tenistica

ecuatoriana.

Competencia local e internacional

El mercado de articulos deportivos en ecuador se encuentra conformado por una
diversidad de actores que incluyen distribuidores especializados, tiendas deportivas
independientes, cadenas comerciales y plataformas de comercio electronico. Esta estructura
permite la comercializacion tanto de productos nacionales como importados, facilitando el
acceso de los consumidores a una amplia variedad de marcas y categorias deportivas.

(Servicio de Rentas Internas, 2024; Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico, 2024).

En el &mbito especifico del tenis, la rivalidad se enfoca principalmente en compaiiias
que comercializan marcas internacionales reconocidas como Wilson, Babolat, Head y Yonex.
Estas marcas luchan a través de caracteristicas relacionadas con la innovacion tecnologica, la
calidad, el prestigio a nivel mundial y la efectividad deportiva de sus productos. Por
consiguiente, el panorama competitivo se define en gran medida por estrategias de
diferenciacion, donde la percepcion de valor por parte del consumidor es mas importante que
la competencia que se basa inicamente en los precios. (Fortune Business Insights, 2025).

(Fortune Business Insights, 2025).

Ademas, hay tiendas deportivas que venden productos para varias disciplinas. A pesar

de que estos comercios tienen un gran alcance y pueden distribuir bien, por lo general,



carecen de un alto nivel de especializacion técnica en relacion con los negocios que se

centran Unicamente en el tenis, lo cual es una oportunidad para empresas como DeporSpeed.

Por otra parte, el crecimiento de las plataformas internacionales de comercio
electronico ha incrementado la competencia indirecta dentro del mercado ecuatoriano. Los
consumidores tienen acceso a proveedores extranjeros y marketplaces globales que ofrecen
una amplia variedad de productos deportivos a precios competitivos. No obstante, estas
alternativas suelen presentar desafios asociados a tiempos de entrega prolongados, costos
logisticos, tramites de importacion, garantias limitadas y dificultades en el servicio postventa,
aspectos que pueden constituir ventajas competitivas para los distribuidores locales.

(UNCTAD, 2024; OECD, 2023)

Brechas de mercado

En primer lugar, se observa una limitada especializacion en esta disciplina dentro de
la oferta existente. Si bien el mercado cuenta con diversos distribuidores e importadores de
articulos deportivos, la mayoria opera bajo un enfoque generalista, lo que reduce su
capacidad para atender de manera especifica las necesidades técnicas y funcionales de los
jugadores de tenis. Esta falta de enfoque genera una oportunidad para posicionar una

propuesta basada en conocimiento especializado y asesoramiento personalizado.

En segundo lugar, se identifican problemas relacionados con la disponibilidad de
productos, particularmente en referencias especificas como modelos de raquetas, tipos de
cuerdas o accesorios técnicos. Esta situacion se debe, en gran medida, a limitaciones en la
gestion de inventarios por parte de los competidores, lo que impacta negativamente en la
experiencia del cliente y en la continuidad del consumo. (Porter, 1985; Kotler & Keller,

2016)



Adicionalmente, se evidencia una escasa diferenciacion en la experiencia de compra.
La mayoria de los actores del mercado compite principalmente en precio, sin desarrollar
estrategias orientadas a la generacion de valor a través de servicios complementarios, como

pruebas de producto, asesoramiento técnico o vinculacion con comunidades deportivas.

1.3.3 Analisis Estratégico del Pais

Determinacion de demanda insatisfecha

Con el proposito de determinar el mercado objetivo de DeporSpeed, se realizé una
segmentacion progresiva tomando como referencia la poblacion total del Ecuador, que seglin
las estimaciones alcanza los 18.444.506 habitantes. (Instituto Nacional de Estadistica y

Censos [INEC], 2023.

En primer lugar, se consider6 la poblacion comprendida entre los 12 y 55 afios de
edad, rango que representa aproximadamente el 69 % de la poblacidon nacional, equivalente a

12.726.709 personas. (Instituto Nacional de Estadistica y Censos [INEC], 2023.

Este segmento fue seleccionado debido a que concentra la mayor participacion en
actividades deportivas y recreativas con el mayor potencial de consumo de productos

especializados. (Schiffman & Wisenblit, 2019; Kotler & Keller, 2016).

Como criterio adicional de segmentacion, se considero la poblacion que realiza
actividades deportivas de manera regular. Segun informacion difundida por El Telégrafo
(2018), aproximadamente el 41,8 % de los ecuatorianos practica algiin deporte, porcentaje
que fue utilizado para estimar el mercado potencial vinculado al consumo de articulos
deportivos." A partir de este segmento, se considerd Uinicamente a los consumidores
pertenecientes a los niveles socioecondmicos medio y medio-alto, los cuales representan
aproximadamente el 11 % del total, equivalente a 595.814 personas. Esta seleccion responde

al posicionamiento de DeporSpeed como una empresa orientada a la comercializacion de



productos deportivos especializados y de marcas reconocidas, dirigidos a consumidores con

mayor capacidad adquisitiva.

Dentro de este grupo, se estimé que alrededor del 20 % corresponde a personas que
practican tenis, tanto a nivel recreativo como competitivo, obteniéndose un mercado
especifico de 119.163 potenciales consumidores. Posteriormente, se considerd que el 46 % de
estos deportistas adquiere indumentaria deportiva con cierta frecuencia, reduciendo el

mercado efectivo a aproximadamente 54.815 consumidores.

Finalmente, considerando que DeporSpeed se encuentra en una etapa inicial de
introduccion y posicionamiento dentro del mercado ecuatoriano, se establecié como meta
captar el 5 % de este mercado efectivo. En consecuencia, la demanda objetivo estimada para
la empresa corresponde a aproximadamente 2.741 clientes potenciales, conformados por
personas de entre 12 y 55 afos, pertenecientes principalmente a los niveles socioeconémicos
medio y medio-alto, que practican tenis y mantienen una frecuencia de compra constante de

indumentaria y accesorios deportivos especializados.

Esta segmentacion permite identificar un nicho de mercado claramente definido y con
caracteristicas acordes a la propuesta de valor de DeporSpeed, facilitando el disefio de
estrategias comerciales y de posicionamiento orientadas a satisfacer las necesidades

especificas de los practicantes de tenis en Ecuador.

2. Aplicacion del Componente Profesional

2.1 Disefio Operativo segun el Modo de Internacionalizacion

Como parte de su estrategia de crecimiento y fortalecimiento comercial, Deep Sport
Speed ha planteado la importacion directa de implementos de tenis de la marca Wilson desde

Estados Unidos hacia Ecuador. Esta alternativa surge ante la necesidad de contar con un



abastecimiento mas estable de productos especializados, reducir la dependencia de
intermediarios nacionales y mejorar la disponibilidad de inventario para atender la demanda
existente dentro del mercado ecuatoriano.

La propuesta desarrollada no se limita inicamente al proceso de compra internacional.
Por el contrario, involucra una estructura operativa que integra actividades de abastecimiento,
gestion aduanera, almacenamiento temporal de mercancias y distribucidon nacional. La
coordinacidn de estos procesos busca generar una operacion mas eficiente, reducir costos
asociados a la cadena logistica y mejorar la rentabilidad de la empresa.

Para la presente propuesta se han planificado cuatro importaciones al afio,
equivalentes a un embarque trimestral. Esta frecuencia fue establecida considerando la
demanda proyectada, la capacidad financiera de la empresa y la necesidad de mantener
niveles adecuados de inventario durante todo el periodo de operacidon. Seglin las proyecciones
realizadas por el equipo de trabajo, la inversion anual destinada al abastecimiento
internacional asciende a USD 103.426,88, valor que constituye la base financiera de la
estrategia de internacionalizacion.

2.1.1 Identificacion de Barreras Arancelarias y Paraarancelarias

La importacion de implementos deportivos hacia Ecuador requiere el cumplimiento
de obligaciones tributarias, aduaneras y documentales que inciden directamente sobre la
estructura de costos de la operacion. Las barreras arancelarias corresponden a los tributos
aplicados a las mercancias que ingresan a un pais, mientras que las barreras paraarancelarias
comprenden requisitos técnicos, administrativos y regulatorios que condicionan el acceso a
los mercados internacionales (Daniels, Radebaugh & Sullivan, 2018).

Desde el punto de vista arancelario, los productos importados estan sujetos al pago de
un arancel ad valorem equivalente al 21,20 % sobre la base imponible aduanera.

Adicionalmente, la mercancia debe cancelar el Fondo de Desarrollo para la Infancia



(FODINFA), correspondiente al 0,5 % del valor de importacion, asi como el Impuesto al
Valor Agregado (IVA) del 15 %, aplicado sobre la base tributaria establecida por la
normativa ecuatoriana.

Para una importacioén tipo con un valor CIP de USD 25.856,72, los tributos
proyectados son los siguientes:

e Arancel ad valorem: USD 5.481,62
e FODINFA: USD 129,28
e IVA:USD4.720,14

En consecuencia, la carga tributaria total por embarque asciende a USD 10.331,04.
(TABLA 3)

Desde la perspectiva paraarancelaria, la empresa deberd cumplir con los
procedimientos establecidos por la autoridad aduanera ecuatoriana, incluyendo la
presentacion de la factura comercial, documento de transporte internacional, pdliza de seguro,
declaracion aduanera y demas documentos requeridos para el proceso de nacionalizacion de
mercancias.

Debido a que los productos importados corresponden a implementos deportivos para
tenis, no se requieren permisos sanitarios, fitosanitarios o certificaciones especiales
adicionales, lo que simplifica significativamente el proceso de importacion y reduce los
tiempos de despacho aduanero.

2.1.2 Ruta Logistica Internacional

La operacion logistica inicia con la emision de 6érdenes de compra a Wilson,
proveedor internacional especializado en articulos deportivos para tenis.

Una vez aceptada la orden de compra, el proveedor prepara la mercancia y emite la
factura comercial bajo condiciones FOB, estableciendo el valor inicial de la operacion

internacional. Posteriormente se incorporan los costos correspondientes al transporte y seguro



internacional para obtener el valor CIP utilizado como referencia para la planificacion
financiera y aduanera.

La adecuada planificacion de la cadena de suministro internacional permite optimizar
costos, reducir tiempos de abastecimiento y mejorar los niveles de servicio al cliente,
elementos fundamentales para la competitividad empresarial en mercados globalizados
(Ballou, 2004).

La mercancia es consolidada en origen y transportada hacia Ecuador mediante un
operador logistico internacional. Una vez que la carga arriba al pais, no serd trasladada
inmediatamente a las instalaciones de Deep Sport Speed, sino que ingresara a un depdsito
aduanero autorizado bajo Régimen 70.

La ruta logistica propuesta comprende las siguientes etapas:

1. Emision de la orden de compra internacional.

2. Preparacion y consolidacion de la mercancia por parte de Wilson.
3. Transporte interno en origen.

4. Contratacion del seguro internacional.

5. Transporte internacional hacia Ecuador.

6. Arribo de la carga al territorio ecuatoriano.

7. Ingreso al deposito aduanero bajo Régimen 70.

8. Almacenamiento temporal bajo control aduanero.

9. Retiros parciales de mercancia segiin requerimientos comerciales.
10. Nacionalizacion progresiva de la mercancia.

11. Distribucion hacia clientes finales dentro del territorio ecuatoriano.

Este modelo operativo permite sincronizar el abastecimiento internacional con la
demanda real del mercado, evitando sobreinventarios y optimizando la utilizacion del capital

de trabajo.



2.1.3 Incoterm Recomendado

Para la presente operacion se recomienda la utilizacion del Incoterm CIP (Carriage
and Insurance Paid To), debido a que proporciona un adecuado equilibrio entre control
logistico, seguridad de la carga y previsibilidad financiera.

De acuerdo con la International Chamber of Commerce (2020), bajo este Incoterm el
vendedor asume la contratacion y pago del transporte principal y del seguro internacional
hasta el destino convenido, mientras que el riesgo se transfiere al comprador una vez que la
mercancia ha sido entregada al primer transportista.

La utilizacion de CIP facilita la determinacion anticipada de costos logisticos, mejora
la planificacion financiera y reduce la exposicion de la empresa a riesgos asociados con el
transporte internacional.

Considerando que DeporSpeed busca consolidar una estructura de abastecimiento
eficiente y sostenible, este Incoterm representa una alternativa adecuada para fortalecer la
gestion de la cadena de suministro internacional.

2.1.4 Fletes, Tiempos de Transito, Seguros y Costos Logisticos

La estructura logistica contempla la contratacion de transporte internacional y seguro
de carga para cada uno de los embarques programados.

El valor CIP proyectado por importacion asciende a USD 25.856,72, cifra que
incorpora el valor FOB de la mercancia mas los costos asociados al transporte y seguro
internacional.

La contratacion del seguro constituye una herramienta fundamental dentro de la
gestion logistica internacional, ya que permite mitigar riesgos asociados a pérdidas, dafios o
eventos imprevistos durante el transporte de mercancias (Ballou, 2004).

La planificacion operativa contempla cuatro embarques anuales, representando una

inversion anual en importaciones de USD 103.426,88.



Una vez que la mercancia arriba al Ecuador, se prevé su ingreso a un deposito
aduanero autorizado bajo Régimen 70 durante un periodo promedio de quince dias por
embarque. Cada operacion presenta un peso aproximado de 212,05 kilogramos.
Considerando una tarifa referencial de USD 0,005 por kilogramo por dia, el costo de
almacenamiento temporal asciende a USD 15,90 por embarque.

Adicionalmente, la operacion contempla los siguientes costos:

e Recepcion de carga: USD 15,00

e Manipulacién y registro: USD 20,00

e Almacenamiento temporal: USD 15,90
e Gestion administrativa: USD 10,00

Como resultado, el costo total por embarque asciende a USD 60,90.

Considerando una frecuencia de cuatro importaciones anuales, el costo anual
estimado del servicio de deposito aduanero corresponde a USD 243,60. (TABLA 4)

2.1.5 Justificacion Técnica del Régimen 70 — Depdsito Aduanero

El Régimen 70 o deposito aduanero permite almacenar mercancias extranjeras bajo
control aduanero sin que estas deban nacionalizarse de manera inmediata, posibilitando el
diferimiento del pago de tributos hasta que la mercancia sea destinada a consumo o a otro
régimen aduanero autorizado (SENAE, 2024).

La utilizacion de este régimen constituye una decision estratégica dentro del disefio
operativo de internacionalizacion de DeporSpeed, debido a que proporciona beneficios tanto
financieros como logisticos.

Desde la perspectiva financiera, el depdsito aduanero permite reducir la
inmovilizacion de capital de trabajo, ya que los tributos son cancelados tinicamente sobre las
mercancias que seran retiradas y nacionalizadas para su comercializacion. Esto contribuye a

mejorar la liquidez empresarial y optimizar la administracion de recursos financieros.



Desde una perspectiva logistica, el almacenamiento estratégico permite sincronizar el
abastecimiento con la demanda real del mercado, reduciendo costos asociados a inventarios
excesivos y mejorando la utilizacion del capital de trabajo (Christopher, 2016).

Esta caracteristica resulta especialmente relevante para deporspeed, ya que permite
realizar retiros parciales de mercancia de acuerdo con las necesidades comerciales y la
demanda generada por clientes ubicados en diferentes ciudades del Ecuador.

Adicionalmente, el costo anual estimado del servicio de deposito aduanero asciende
unicamente a USD 243,60, equivalente aproximadamente al 0,24 % del valor anual de
importaciones proyectadas. Este porcentaje evidencia que los beneficios operativos y
financieros obtenidos superan ampliamente el costo asociado al almacenamiento temporal de
la mercancia.

Por lo tanto, la implementacioén del Régimen 70 constituye una herramienta eficiente
para optimizar la gestion de inventarios, fortalecer la planificacion financiera y mejorar la
capacidad de respuesta de la empresa frente a variaciones en la demanda del mercado.

2.1.6 Solicitud de Cotizacion Internacional (RFQ)

Con el proposito de fortalecer la gestion de compras internacionales, Deep Sport
Speed implementara un procedimiento formal de solicitud de cotizaciones o Request for
Quotation (RFQ).

Seglin Monczka, Handfield, Giunipero y Patterson (2020), este mecanismo permite
evaluar diferentes alternativas de abastecimiento mediante criterios estandarizados,
facilitando la comparacion de propuestas y mejorando la calidad de las decisiones de compra.

La solicitud incluira informacion relacionada con especificaciones técnicas,
cantidades requeridas, condiciones de entrega, tiempos de despacho, cobertura de seguro,
Incoterm solicitado y condiciones de pago. La aplicacion de este procedimiento permitira

mejorar la transparencia del proceso de abastecimiento y fortalecer la capacidad de



negociacion de la empresa frente a futuras operaciones internacionales.
2.1.7 Costos de Importacion y Determinacion del Precio Final

La estructura de costos utilizada por Deep Sport Speed incorpora todos los
componentes asociados al proceso de importacion, incluyendo valor FOB, transporte
internacional, seguro, tributos, almacenamiento aduanero y costos operativos.

La inversion anual proyectada en importaciones asciende a USD 103.426,88,
permitiendo abastecer el portafolio de productos Wilson compuesto por cuerdas de tenis,
accesorios especializados y raquetas de alto rendimiento.

Como resultado de la estrategia propuesta, la empresa proyecta ventas anuales por
USD 186.704,44 durante el primer afio de operacion.

El costo de ventas estimado asciende a USD 103.426,88, generando una utilidad bruta
de USD 83.277,56 y un margen bruto aproximado del 44,6 %. (Tabla 5)

Después de considerar gastos operativos, administrativos y financieros, la utilidad
neta proyectada alcanza USD 50.241,72 durante el primer afo de ejecucion del proyecto.
(TABLA 6)

Estos resultados demuestran que la importacion directa de implementos
especializados para tenis constituye una alternativa econdmicamente viable, capaz de generar
rentabilidad sostenida y fortalecer el crecimiento de Deep Sport Speed dentro del mercado
ecuatoriano.

El disefio operativo propuesto integra de manera eficiente los componentes logisticos,
aduaneros y financieros necesarios para la internacionalizacion de la empresa, garantizando
un abastecimiento continuo, una adecuada gestion de inventarios y una estructura de costos

competitiva que respalda la sostenibilidad del proyecto en el largo plazo.



3. Evaluacion del Negocio

3.1 Estrategia comercial internacional

Segmentacion y posicionamiento

DeporSpeed orienta su estrategia comercial hacia consumidores y organizaciones
vinculadas al tenis dentro del mercado ecuatoriano. La segmentacion se realiza considerando

variables demograficas, geograficas y conductuales.

Segmento principal:

Jugadores de tenis recreativos.

Jugadores de tenis competitivos.

Consumidores de articulos deportivos premium.

Deportistas que buscan productos originales de marcas reconocidas

internacionalmente.

Segmento institucional:

e Clubes de tenis.
e Academias de tenis.
e Escuelas de formacion deportiva.

e Organizadores de torneos.

El mercado objetivo se concentra principalmente en ciudades como Quito, Guayaquil

y Cuenca, donde existe una mayor infraestructura deportiva y practica de tenis.

DeporSpeed busca posicionarse como el distribuidor especializado de productos

Wilson con mayor disponibilidad de inventario y capacidad de abastecimiento continuo en



Ecuador. Su diferenciacion se basa en la importacion directa, la disponibilidad inmediata de

productos y el conocimiento especializado del deporte.

Adaptacion del producto

Los productos Wilson mantendran sus caracteristicas originales de fabricacion,
garantizando estandares internacionales de calidad y rendimiento. La adaptacion se realizara
a través de la seleccion estratégica de productos con mayor demanda dentro del mercado
ecuatoriano, considerando categorias como raquetas, pelotas, bolsos, grips, cuerdas y

accesorios para tenis.

Ademads, DeporSpeed complementaré su oferta mediante asesoramiento técnico
especializado, ayudando a los clientes a seleccionar los productos mas adecuados segin su
nivel de juego y necesidades deportivas. El sistema de reabastecimiento continuo permitira

mantener un portafolio actualizado y alineado con las tendencias del mercado.

Estrategia de precios

La estrategia de precios estara basada en el valor percibido y la competitividad del
mercado. Gracias a la importacion directa desde Estados Unidos y al uso estratégico del
Régimen 70, Deep Sport Speed podra optimizar costos de inventario y mantener precios

competitivos dentro del segmento premium.

La empresa buscara transmitir al cliente que el valor no se encuentra tinicamente en el
producto, sino también en la disponibilidad inmediata, autenticidad garantizada y

asesoramiento especializado que acompafia cada compra.

Estrategia de distribucion

La distribucion se realizara mediante un modelo mixto que combine venta directa al



consumidor final y alianzas estratégicas con clubes, academias y organizaciones deportivas.

El abastecimiento se efectuara desde Miami hacia Ecuador mediante importacion
directa y reabastecimiento trimestral. La utilizacién del Régimen 70 permitird mantener
disponibilidad continua de inventario y responder eficientemente a las variaciones de la

demanda.

Comunicacion y branding internacional

La estrategia de comunicacion buscaré posicionar a DeporSpeed como referente
nacional en articulos deportivos especializados para tenis. La comunicacion resaltara la
calidad de los productos Wilson, la disponibilidad inmediata, el respaldo técnico y el modelo

de abastecimiento continuo.

Los principales canales seran redes sociales, marketing digital, eventos deportivos,
torneos de tenis y alianzas con clubes y academias. La marca buscara asociarse con
profesionalismo, confianza, rendimiento y especializacion deportiva, fortaleciendo su

posicionamiento dentro del mercado ecuatoriano.

3.2 Modelo Financiero

El modelo financiero de DeporSpeed se desarrolla a partir del prondstico trimestral de
importacion, los costos asociados a la operacion internacional, la utilidad bruta de los
productos seleccionados y los gastos necesarios para la comercializacion local. La empresa
plantea un modelo de entrada basado en la importacion directa bajo Incoterm CIP y el uso
estratégico del Régimen Aduanero 70, por lo que el andlisis financiero considera la inversion
inicial requerida, los costos fijos y variables, el flujo de caja proyectado, los indicadores de

rentabilidad y el analisis de sensibilidad.



Como base del modelo financiero, se establecid un prondstico trimestral de importacion
compuesto por 2.204 unidades distribuidas en cinco categorias principales: articulos
deportivos diversos, pelotas de tenis, calzado deportivo, raquetas de tenis e indumentaria
deportiva. Este pronodstico genera ventas netas trimestrales por USD 46.676,11, un costo
CIP/PPP de USD 25.856,72 y una utilidad bruta de USD 20.819,39, equivalente a un margen

bruto del 44,6 %.

Considerando que el modelo de negocio contempla cuatro importaciones al afo, estos valores
se anualizan para obtener ventas netas proyectadas de USD 186.704,44, un costo anual de
importacion de USD 103.426,88 y una utilidad bruta anual de USD 83.277,56. El detalle del

prondstico trimestral por categoria de producto se presenta en la Tabla 6 de anexos.

Inversion total requerida

La inversion total requerida para la evaluacion financiera se determina a partir del
valor anualizado de importacion. Debido a que el prondstico operativo se construyd sobre una
base trimestral, el valor CIP/PPP de USD 25.856,72 se multiplica por cuatro importaciones al
afio, obteniendo una inversion inicial anualizada de USD 103.426,88. Este ajuste permite
evaluar el proyecto en términos anuales y evita que los indicadores financieros se calculen

unicamente sobre un trimestre de operacion.

Concepto Valor
Valor CIP/PPP trimestral $25.856,72
Numero de importaciones al afio 4
Inversion inicial anualizada $103.426,88
Inversion inicial total $33.500,12

La inversion inicial anualizada representa el capital requerido para sostener el esquema anual



de importacién, considerando cuatro ciclos de abastecimiento durante el ano. Por esta razon,
el analisis financiero no toma Unicamente el pedido trimestral, sino el valor anual necesario

para mantener la operacion de importacion bajo Régimen 70.

Costos fijos y variables

Los costos del proyecto se dividen en costos variables y costos fijos. Los costos
variables estan relacionados directamente con la operacién de importacion y venta,
principalmente el costo de ventas o valor CIP de la mercaderia importada. Ademas, se
incluye el costo de Régimen 70, ya que depende de la realizacion de cada proceso de
importacion trimestral. Este valor se considera como gasto operativo recurrente, no como
activo ni como amortizacidon, porque no representa una inversion de largo plazo sino un costo

necesario para ejecutar la importacion bajo el régimen elegido.

Los costos fijos corresponden a gastos necesarios para mantener la operacion
comercial, independientemente del volumen vendido. En este grupo se incluyen arriendo,
servicios basicos, internet, sistema de inventario, marketing, suministros y depreciacion de
activos. Estos costos permiten mantener la estructura minima de funcionamiento de

DeporSpeed durante el periodo proyectado.



Concepto 2026

Ventas netas $186.704,44

Costo de ventas / CIP $103.426,88

Gastos administrativos $9.003,60

Gastos varios, incluido Régimen 70 $5.310,00

Depreciacion $2.945,00

Permisos y tramites $230,00

Utilidad neta del ejercicio $49.341,72

El costo de Régimen 70 se incorpordé como USD 300 por importacion trimestral. Debido a
que el modelo considera cuatro importaciones al afio, el impacto anual de este concepto es de
USD 1.200. Este valor reduce la utilidad antes de impuestos, pero permite reflejar de mejor

manera el costo real de operar bajo el régimen de importacion seleccionado.

Flujo de caja del proyecto

El flujo de caja del proyecto se construye a partir de la inversion inicial realizada en el
aflo cero y de los flujos anuales generados por la operacion de DeporSpeed. Aunque el
pronostico de importacion es trimestral, la evaluacion financiera se presenta de forma anual,
debido a que cada afo estd compuesto por cuatro ciclos de importacidon, nacionalizacion

progresiva bajo Régimen 70 y distribucion en el mercado ecuatoriano.

La inversion inicial del afio cero asciende a USD 103.426,88 y se registra con signo
negativo, debido a que representa una salida de efectivo necesaria para sostener la operacion
anual de importacion. Posteriormente, los flujos anuales se calculan a partir de la utilidad

neta, sumando partidas contables que no representan salida de efectivo, como la depreciacion



y la amortizacidn, e incorporando los ajustes operativos correspondientes.

Concepto Afio 0 2026 2027 2028 2029 2030
Flujo del - $103.426,88 $52.516,72 $53.141,35 | $56.422,18 | $59.755,77 $92.807,9
proyecto
Flujo - $103.426,88 - $50.910,16 | $2.231,19 | $58.653,37 | $118.409,14 | $211.217,07
acumulado

El flujo acumulado muestra que la inversion inicial se recupera durante el segundo afio de
operacion. En 2026 el proyecto genera un flujo positivo de USD 52.516,72; sin embargo, este
monto todavia no cubre completamente la inversion inicial anualizada, por lo que el flujo
acumulado permanece negativo en USD 50.910,16. Para 2027, el flujo acumulado asciende a
USD 2.231,19, evidenciando que la inversion se recupera durante ese afo. Esto indica que el
proyecto tiene capacidad de generacion de efectivo bajo las condiciones proyectadas, siempre
que se mantengan las ventas estimadas, los costos de importacion, la rotacion de inventario y

el esquema de reabastecimiento trimestral.

Indicadores financieros: VAN y TIR

Para evaluar la viabilidad financiera del proyecto se utilizaron dos indicadores
principales: el Valor Actual Neto, también llamado VAN o VPN, y la Tasa Interna de
Retorno, conocida como TIR. El VAN permite medir cuanto valor genera el proyecto
después de descontar los flujos futuros a la tasa minima aceptable de rendimiento. En este

caso, se utiliza una TMAR del 14,07%.




Indicador Resultado
VAN / VPN $104.813.09
TIR 47,56%
ROI 101,34%
TMAR 14,07%
Decision financiera Viable

El resultado del VAN es positivo, lo que significa que el proyecto genera valor economico
después de recuperar la inversion inicial y descontar los flujos futuros. Asimismo, la TIR
obtenida es superior a la TMAR, lo cual confirma que la rentabilidad estimada del proyecto
se encuentra por encima del rendimiento minimo esperado. Bajo estos resultados, el modelo
financiero indica que la propuesta de importacion directa, reabastecimiento trimestral y

distribucién de productos deportivos para DeporSpeed es financieramente viable.

El ROI se calcula relacionando el beneficio actualizado neto, representado por el VAN, con
la inversion inicial anualizada. En este caso, el ROI es de 101,34%, lo que indica que el

proyecto genera un retorno positivo sobre la inversion evaluada.

El detalle de la metodologia utilizada para el calculo e interpretacion de los indicadores

financieros VAN, TIR, ROI y TMAR se presenta en la Tabla 8 de anexos

Analisis de sensibilidad

El analisis de sensibilidad permite observar como cambiaria la rentabilidad del
proyecto ante variaciones en variables clave. En este caso, se consideran principalmente las
ventas netas y el costo de importacion CIP, debido a que ambas variables influyen

directamente en la utilidad y en la capacidad del proyecto para generar valor. Las ventas



determinan los ingresos de la operacion, mientras que el costo CIP representa el principal

componente del costo de importacion de los productos.

La sensibilidad se aplico considerando que DeporSpeed participa en un mercado
deportivo dinamico, donde la demanda puede variar por factores como la temporada, la
rotacion de productos, la competencia, el comportamiento de compra de los consumidores y
la disponibilidad de articulos especializados de tenis y padel. De igual manera, el costo CIP
puede cambiar por variaciones en precios de proveedor, flete internacional, seguro, costos

logisticos o condiciones propias del proceso de importacion.

Para este andlisis se consideran tres escenarios: pesimista, base y optimista. Se utilizé
una variacion del 10 % porque representa un margen prudente para evaluar el
comportamiento del proyecto ante cambios moderados, pero relevantes. No se utilizo un
porcentaje menor porque el impacto seria limitado y no permitiria observar claramente la
sensibilidad del VAN; tampoco se utiliz6 un porcentaje mayor porque podria representar un

escenario extremo y menos realista para el analisis financiero del proyecto.

Escenario Variable analizada VAN resultante

Base Ventas, costos CIP, gastos operativos y TMAR USD 104.813,09

segun el modelo financiero

Pesimista Ventas netas -10% USD 63.174,31
Pesimista Costo CIP +10% USD 53.099,65
Optimista Ventas netas +10% USD 146.451,87
Optimista Costo CIP -10% USD 156.526,53

El analisis muestra que el proyecto es especialmente sensible al comportamiento de

las ventas y al costo de importacion. Si las ventas netas disminuyen, el VAN se reduce, ya




que el negocio genera menos ingresos para cubrir sus costos. Por el contrario, si las ventas
aumentan, el valor del proyecto mejora. En el caso del costo CIP, el efecto es inverso: si el
costo de importacion sube, el VAN baja; si el costo de importacion disminuye, el VAN

mejora.

A pesar de las variaciones desfavorables, el VAN se mantiene positivo en los
escenarios pesimistas. Esto significa que, aunque el proyecto pierde rentabilidad cuando
bajan las ventas o sube el costo de importacion, todavia conserva capacidad para generar
valor. Por esta razon, se considera que el proyecto mantiene viabilidad financiera bajo

condiciones moderadas de riesgo comercial y operativo.

En conclusion, el modelo financiero muestra que DeporSpeed puede sostener una
operacion viable bajo el esquema de importacion directa con Régimen 70, siempre que
mantenga controlados los costos de importacion, gestione adecuadamente su inventario y
cumpla con las ventas proyectadas. La incorporacion del costo de Régimen 70 permite que el
modelo sea mas realista, ya que reconoce un gasto directamente relacionado con el modo de

entrada internacional seleccionado.

Conclusion

El presente proyecto permiti6 demostrar que la principal ventaja competitiva de
DeporSpeed no se encuentra tinicamente en la comercializacion de productos Wilson, sino en
la construccion de un modelo de negocio eficiente, especializado y escalable. A través de la
importacion directa, el uso estratégico del Régimen 70 y un sistema de reabastecimiento
continuo, la empresa logra optimizar sus recursos, mantener disponibilidad constante de
inventario y responder de manera efectiva a las necesidades del mercado ecuatoriano.

Asimismo, se identificd que existe una oportunidad importante dentro del segmento

del tenis, donde los consumidores valoran la calidad y el acceso inmediato a productos de alto



rendimiento. Esto permite a DeporSpeed diferenciarse de los competidores generalistas y
fortalecer su posicionamiento dentro de la comunidad tenistica del pais.

Finalmente, los resultados financieros y operativos obtenidos confirman la viabilidad
y sostenibilidad de la propuesta. Mas all4 de consolidar la operacion en Ecuador, este
proyecto establece las bases para un modelo de negocio sélido y estandarizado que podré ser
replicado en mercados internacionales en el futuro, convirtiendo a DeporSpeed en una

empresa preparada para procesos de expansion y crecimiento sostenido.
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Anexos
Tabla 1.
Matriz de preseleccion de mercados.
. Comp. Acceso
Pais Tam. (0.20) Crec. (0.15) | Log. (0.15) | Aran. (0.15) ©.10) ©.15) Estab. (0.10) Total

EEUU 4(0.80) 4(0,60) 5{0.75) 4(0,60) 3(0.30) 5(0.75) 5 (0.50) 4.30
China 4(0.30) 4(0.60) 4(0.60) 4(0.60) 3(0.30) 4(0.60) 3(0.30) 3.80
Panama 5 (1.00) 4(0.60) 2(0.30) 3 (0.45) 2(0.20) 5 (0.75) 4(0.40) 3.70
Reino Unido 5 (.00} 4(0.60) 3(0.45) 3(0.45) 2(0.20) 4(0.60) 3(0.30) 3.60
canada 3(0.60) 3(0.45) 4{0.60) 4(0.60) 3(0.30) 4(0.60) 3(0.30) 3.45

Tabla 2.

Analisis Pestel
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© Estados Unidos mantiene
un entorno politico y
comercial estable que
favorece las operaciones
internacionales.

Las relaciones
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ECONOMICO

—

® Estados Unidos posee una
de las economias mas
sélidas y desarrolladas del
mundo, garantizando la
disponibilidad permanente
de marcas deportivas

entre Ecuador y Estados
Unidos facilitan la
importacion de productos
deportivos, permitiendoun
un flujo constante de
mercancias y reduciendo
riesgos asociados a la
incertidumbre politica.

les como
Wilson.

Ecuador presenta un

O
G
SOCIAL

— =

® Se observa un incremento
del interés por actividades
deportivas y habitos de
vida saludables.

El crecimiento de
academias, clubes y
torneos de tenis en
Ecuador ha fortalecido la
demanda de equipamiento

crecimiento sostenido en especializado, generando
la demanda de productos oportunidades para
deportivos p!

impulsado por el aumento
de la practica de
disciplinas como el tenis.

exclusivamente en
este segmento.

ANALISIS PESTEL
4

TECNOLOGICO

e

© Miami cuenta con una
infraestructura logistica y
tecnoldgica altamente
desarrollada que facilita la
gestion de inventarios, el
seguimiento de envios y la
distribucion internacional.

® Esto permite optimizar los

@,
<

ECOLOGICO

e

® Las principales marcas
deportivas internacionales
han incorporado précticas
sostenibles en sus
procesos de fabricacion y
distribucion.

Esta tendencia representa
una oportunidad para que
D d fortalezca su

tiempos de
y mejorar la eficiencia
operativa de DeporSpeed.

propuesta de valor
mediante la
comercializacion de
productos alineados con
criterios de sostenibilidad
y responsabilidad
ambiental.

Tabla 3. Demanda insatisfecha Quito

(1)
&z

LEGAL

— g

© Laimportacién de
articulos deportivos debe
cumplir con las
normativas aduaneras,
tributarias y comerciales
vigentes entre Ecuador
y Estados Unidos.

Sin embargo, la existencia
de mecanismos y
regimenes aduaneros
establecidos permite
realizar las operaciones
de importacion dentro de
un marco legal seguro y
predecible.

Etapa del

Embudo

Descripcion

Dato utilizado

Justificacion técnica

Fuente

Instituto  Nacional de

Estadistica v Censos —

Poblacion total del https://www.ecuadorenc

Base poblacional oficial

Distrito 2.679.722 ifras.gob.ec/institucional

Universo Quito para determinar mercado

Metropolitano de habitantes /cifras-historicas-del-

potencial

Quito inec-muestran-como-ha-

cambiado-quito-en-sus-

491-anios-de-fundacion/
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Filtro

Socioeconomico

Segmento medio y

medio-alto

15% —25%

poblacion urbana

El tenis requiere gasto en
equipamiento, clases y

acceso a clubes

Banco Mundial

(contexto ingresos):

https://data.worldbank.o

rg/indicator/NY.GDP.P

CAP.CD

Zonas de alta

Primicias (crecimiento

urbano Quito):

plusvalia Segmento
Filtro Geografico https://www.primicias.e
(Cumbaysa, concentrado
Quito Mayor concentracion de |c/noticias/quito/poblacio
Tumbaco, Centro- urbano
clubes y consumidores de|n-parroquias-censo-
Norte)
alto poder adquisitivo |inec/
Infraestructura Clubes y Asociacion de Tenis de
Base de clubes | Identificacion de sedes
deportiva academias activas Pichincha —
provinciales  |mediante torneos oficiales
(Clubes Quito) en Pichincha https://asotenisp.com/
ITF
Estimacion basada en |participacion tenis:
Demanda Jugadores activos | 5.000 — 8.000
clubes + promedio  |https://www.itftennis.co
Efectiva Quito de tenis personas
jugadores (250—400) |m/en/about-us/tennis-
globally/
Demanda Participacion real Basado en ventas reales, |Datos internos
5%
Objetivo Quito DeporSpeed clientes activos y rotacion|DeporSpeed

Tabla 4. Desglose de Fletes y Recargos
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INCOTERM / MERCADERIA
ADUANA

FLETE INTERNACIONAL
TRIBUTOS (ADUANA)
TRIBUTOS (ADUANA)
TRIBUTOS (ADUANA)
LOGISTICA DESTINO
LOGISTICA DESTINO
TERRESTRE ECUADOR
FINANCIERO
FINANCIERO

TOTAL GENERAL
TOTAL CONTROL

Valor CIP/PPP proyectado del pedido trimestral
Base imponible aduanera Ecuador (CIP equivalente)

Flete internacional aéreo adicional
Arancel Ad-Valorem

FODINFA

IVA importacién (control separado)
Bodegaje y terminal aeroportuario

Agenciamiento Grupo Aduacomex

Transporte local Tababela - DeporSpeed

SDV/ seguros financieros

Comisiones bancarias / tarjeta

Costo total puesto Quito sin IVA recuperable

Desembolso aduanero/logistico incluyendo IVA

KPLs (SUSTENTO), blogue de validacion

Valor CIP confirmado

Incluido en CIP

Base imponible CIP

Base imponible CIP

CIP + Arancel + FODINFA

Sustento real dltima importacién
Sustento real Gltima importacion
Sustento real dltima importacion
Proporcion real ultima importacion

Proporcion real iiltima impertacion

CIP +arancel + FODINFA + destino + costos financieros

Total sin VA + IVA

Tabla 5. Calculo de valores de Depdosito Aduanero

Concepto

Total

Recepcién de carga

15,00

Manipulacién y registro

20,00

Almacenamiento (15 dias)

15,90

Gestion administrativa

10,00

Total por embarque

0 | o |5 | ee |5

60,90

Concepto

Total

Costo por embarque

$ 60,90

Muamero de embargues anuales

$ 4,00

Costo anual estimado

$ 243,60

Valor CIP confirmado por usuario

CIP = costo + seguro + flete internacional incluidos

Incluido en CIP; costo adicional $0
21,2% = CIP

0,5% * CIP

15% x (CIP + arancel + FODINFA)
Cargo real aplicado: $89,52

Cargo real aplicado: $277,15

Cargo real aplicado: $60,00
10,3923% * CIP (1.600,71/ 15.402,78)
1,5128% x CIP (233,01/15.402,78)
Suma de costos incorporables
Control de caja con IVA

25.856,72
25.856,72

5.481,62
129,28
4.720,14
89,52
277,15
60,00
2.687,11
391,16
34.972,57
39.692,71

Tabla 6. Proyeccion de ventas y pronostico de importacion por categorias de producto.

PRONOSTICO DE IMPORTACION RESUMIDO POR CATEGORIAS

Categoria

Unidades

Articulos deportivos diversos

Pelotas de tenis

Calzado deportivo

Raquetas de tenis

Indumentaria deportiva

TOTAL

Ventas netas
1646 $5,181.67
150 $1,156.82
200 $17,371.24
125 $21,557.71
83 $1,408.67

2204 $46,676.11

Utilidad bruta

Margen bruto
$2,148.85 41.50%
$513.92 44.40%
$5.,707.72 32.90%
$11,681.71 54.20%
$767.19 54.50%
$20,819.39 44.60%

CIP / PPP
$3,032.82
$642.90
$11,663.52
$9,876.00
$641.48
$25,856.72



PRESUPUESTO DE VENTAS PROYECTADO (BASE TRIMESTRAL)

Concepto 2026 2027 2028 2029 2030
Unidades estimadas 8816 9257 9720 10206 10716
Ventas brutas $191.955,40 $201.553,17 $211.630,83 $222.212,37 $233.322,89
(-) Descuentos $5.250,96 $5.513,51 $5.789,18 $6.078,64 $6.382,57
Ventas netas $186.704,44 $196.039,66 $205.841,65 $216.133,73 $226.940,41
CIP / Costo ventas $103.426,88 $108.598,22 $114.028,14 $119.729,54 $125.716,02
Utilidad bruta $83.277,56 $87.441,44 $91.813,51 $96.404,19 $101.224,39
Margen bruto 44,60% 44,60% 44,60% 44,60% 44,60%
Precio neto promedio por unidad $21,18 $21,18 $21,18 $21,18 $21,18
Costo promedio por unidad $11,73 $11,73 $11,73 $11,73 $11,73
Utilidad promedio por unidad $9.45 $9.45 $9,45 $9,45 $9,45

Tabla 7. Estado de Resultados Proyectado.

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO (BASE TRIMESTRAL ANUALIZADA)

Concepto 2027 2028 2029 2030 2031
Ventas netas $186.,704.44 $196,039.66 $205,841.65 $216,133.73 $226,940.41
(-) Costo de ventas / CIP $103,426.88 $108,598.22 $114,028.14 $119,729.54 $125,716.02
UTILIDAD BRUTA $83,277.56 $87,441.44 $91,813.51 $96,404.19 $101,224.39
(-) Sueldos némina - - - - -
(-) Beneficios sociales - - - - -
(-) Gastos administrativos $9,003.60 $9,003.60 $9,003.60 $9,003.60 $9,003.60
(-) Gastos varios $5,310.00 $5,310.00 $5,310.00 $5,310.00 $5,310.00
(-) Depreciacién $2,945.00 $2,945.00 $2,945.00 $2,500.00 $2,500.00
(-) Amortizacion diferida $230.00 $236.90 $244.01 $251.33 $258.87
(-) Gastos financieros - - - - -
COSTOS Y GASTOS $17,488.60 $17,495.50 $17,502.61 $17,064.893 $17,072.47

UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION E IMPUESTOS =~ $65788.96 $69,945.94 $74,310.90 $79,339.26 $84,151.93
(-) Participacion trabajadores - - - - -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO $65,788.96 $69.945.94 $74,310.90 $79,339.26 $84,151.93
(-) Impuesto a la renta $16,447.24" $17,486.48" $18,577.73" $19,834.81" $21,037.98
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO $49,341.72 $52,450.45 $55,733.18 $59,504.44 $63,113.95

Tabla 8. Metodologia de calculo e interpretacion de indicadores financieros VAN y TIR

VAN / TIR - EVALUACION FINANCIERA (BASE TRIMESTRAL)

Concepto Afio 0 2026 2027 2028 2029 2030
Flujo proyecto ($103,426.88) $53,141.35 $56,422.18 $59,755.77 $92,807.93
Flujo inversionista ($103,426.88) $53,141.35 $56,422.18 $59,755.77 $92,807.93
Tasa descuento 14.07% 14.07% 14.07% 14.07% 14.07%
VP flujo proyecto ($103,426.88) $40,840.38 $38,013.30 $35,293.45 $48,053.82
VP flujo inversionista ($103,426.88) - $40,840.38 $38,013.30 $35,293.45 $48,053.82
Indicador Proyecto Inversionista
Inversion inicial $103,426.88 $103,426.88
Suma VP flujos futuros $162,200.94 $162,200.94
VAN / VPN $58,774.06 $58,774.08
TIR 45.41% 45.41%
Decision VAN Viable Viable
Decision TIR TIR > TMAR TIR > TMAR

TMAR 14.07% 14.07%



METODOLOGIA DE CALCULO VAN
I TIR

Elemento Formula usada
Inversion inicial con

Flujo Afio 0 o "
signo negativo

Referencia Excel

(5103,426.88)

Resultado

Salida inicial del proyecto

Resultado

Resultado

Resultado

Utilidad neta +
depreciacion +

Flujos Af o
amortizacion +

Suma VP futuros

VAN /VPN

TIR

TMAR

Decision

recuperacion final $52,516.72 $53,141.35 $56,422.18 $59,755.77 $92,807.93
SUMA de los VP de Valor actual de los flujos
2026 a 2030 $162,200.94|futuros
Suma VP futuros - Si es > 0, el proyecto genera
inversién inicial $58,774.06|valor
Sies > TMAR, el proyecto
Tasa que hace VAN =0 45% | es rentable
Tasa minima aceptable Se usa para descontar los
de rendimiento 14.07% | flujos
VAN positivo y TIR > Regla de aceptacion
TMAR Viable financiera Viable Viable Viable

Documentos de importacion.
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Factura de trasporte logistico

MARITIME SERVICE LINE DEL ECUADOR

MSL DEL ECUADOR
R.U.C 0992424311001 RECIBO DE CAJA
Di ién: Av Fco. de Orell SN y Justino
- -~ - Cornejo Edif. WTC Torre B piso 11 Oficina 1107 N®  001-001-000185263
Telfs.: 42630102 Ext. 106 - Guayaquil - E: d
001-001-000185263
NOMBRE ; ASANZA CAMPOVERDE WLADIMIR ISMAEL FECHA: 102026
DIRECCION: Quito
RUC: 0P01ZS6909001 B/L: EAMIAZ603953-3 369003
TELEFONO: 022534173 MANIF:
Faoc VAPOR:
CONCEPTO {RES ESTADOUNIDE TOTAL USD
1 EAMIATGOD953-1 / FLETE ABRED 25349 ST
1 EAMIAZ603953-3 / Screening 10075 10175
1 EAMIA2600953-3 / Costo Terminal 25.00 25.00
1 EAMLASO¥953-] / Delivery S0.00 S0.00
1 LAMIADG03953 / Gastos de Origen 50.00 50.00
Exclugvamenie para efecics fecaies o tipo de cambio de este dOCuMerto e5
Ge DOLARES ESTADOUNIDENSES 1 = $ 1,0000
TOTAL USS 480,24




